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Tadi Primul tău plan de afaceri 


Cele mai de succes afaceri sunt cele în care planificarea este conside- 
rată ca o activitate continuă, în care se urmăresc atât obiective pe ter- 
men lung cât și pe termen scurt. A avea un plan nu trebuie să fie un 
scop în sine, ci un instrument prin care te asiguri că activităţile de zi 
cu zi se desfăşoară într-un cadru organizat. Pentru afacerile de succes 
planul reprezintă un cadru care îţi dă posibilitatea de a fi flexibil şi de 
a reacționa prompt atunci când se ivesc oportunități. Existenţa fizică a 
unui plan facilitează actualizări în timpi reali, corelate cu influenţele 
generate de apariția de noi oportunități. Știind că cea mai mare parte 
a activităţilor se desfăşoară conform planului, vei avea timpul pentru 
a exploata acele oportunități. 


Monitorizarea continuă a modului în care se desfăşoară afacerea este 
importantă pentru a putea determina dacă scopurile și obiectivele 
sunt îndeplinite. Sondajele în rândul întreprinderilor mici și al celor 
în dezvoltare sugerează că aceia care folosesc planificarea au şanse mai 
mari de a face profit. 


Ideal ar fi să notezi rezultatele procesului de planificare, deşi poți con- 
stata că planul este mai ușor de rezumat sub forma unei liste de 
obiective „cheie“, împreună cu bugetele aferente. Pot exista totuși 
ocazii când trebuie să prezinți planul unei terțe părți, în special în 
situația în care vrei să începi o afacere şi eşti în căutarea unei finanţări 
din surse atrase. 


Când planificarea se află în punctul ei culminant, cea mai complexă 
activitate devine cea de adunare a tuturor elementelor componente 
într-o formă scrisă. Așa cum bilanţul și contul de profit $1 pierdere 
reprezintă reflectarea patrimoniului și a situaţiei financiare la un 
moment dat, la fel şi planul afacerii reflectă stadiul procesului de 
planificare la un moment dat. 


Rudd Gândirea strategică 


Multe firme mici percep planificarea strategică pe termen lung ca pe 
un atribut exclusiv al marilor companii. Firmele care supraviețuiesc $1 
prosperă sunt cele care răspund nevoilor clienţilor, oferindu-le bene- 
ficii la nişte prețuri саге, nu numai că acoperă costurile, dar generează 
şi profit. 

Mai exact, trebuie să combini în mod eficient competențele de afaceri 
(cunoştinţe, experienţă) şi resursele de care dispui pentru a profita de 
oportunitățile ivite pe piață. Cu alte cuvinte, orice afacere trebuie să 
fie orientată către cerințele pieţei. Sunt multe firme care oferă pro- 
duse despre care nu ştiu dacă sunt sau nu cerute pe piață. 
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Punctul de pornire al oricărei afaceri este stabilirea unui scop şi 
definirea unor obiective. 


Orice afacere are un scop, acesta defineşte de fapt ce intenționează 
afacerea să facă/ofere. Pentru unele, scopul îl constituie exclusiv banii 
(câştigul de bani). Alte afaceri își definesc scopurile luând în calcul 
activităţile şi clienţii. Altele încearcă, de asemenea, să creeze valoare 
adăugată. Multe dintre afacerile de succes se ghidează după o ideolo- 
gie bazată pe combinarea acestor scopuri. Definirea scopului este o 
cerință obligatorie pentru o planificare eficientă. 


Orice afacere trebuie, de asemenea, să-și fixeze concret obiectivele de 

realizat în atingerea scopului. 

Obiectivele precizează în ce direcție va merge afacerea. Ele pot fi defi- 
nite în termeni de creştere, în termeni comparativi față de concurență 
sau chiar prin prisma unui serviciu dezvoltat în folosul 

comunității. 

Pentru majoritatea afacerilor, obiectivele reprezintă componenta care 
asigură mersul înainte al unei afaceri şi implicit dezvoltarea acesteia. 


În stabilirea obiectivelor afacerii, este necesar să satisfaci trei grupuri 
de persoane: proprietarii, angajaţii și clienții. Fiecare are așteptările 
sale: 


п Proprietarii vor urmări să-şi recupereze capitalul investit. Chiar 
dacă este vorba de capitalul tău personal, tot îți doreşti un venit 
superior celui pe care l-ai obţine dacă banii ar fi depuși, spre exem- 
plu, într-o bancă. Cu atât mai mult atunci când ai asociaţi sau 
acționari, ei sunt interesați în mărirea capitalului şi în dovada că 
investiţia lor este condusă în mod eficient. 


m Angajaţii vor dori o răsplată corespunzătoare efortului depus, șansa 
dezvoltării unei cariere şi un climat plăcut. 


m Clienţii vor dori un produs sau un serviciu care să le satisfacă nece- 
sitățile şi care să merite banii (raport bun calitate-preț). 


Pentru a avea succes, o afacere trebuie să știe cum să-și atingă scopu- 
rile. Multe firme fac acest lucru prin stabilirea unor obiective pe ter- 
men scurt. Obiectivele trebuie să conducă la acţiuni concrete și să 
poată fi îndeplinite folosindu-se resursele existente. 

Scopurile şi obiectivele pot fi elaborate sub forma unui plan de afa- 
ceri, împreună cu o analiză a pieţei, precizând resursele necesare și 
modul în care acestea vor fi utilizate. 


|. Care este domeniul în care îţi vei 
derula afacerea? 


Care consideri că va fi afacerea ta? Cine vor fi principalii tăi clienți? 
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Tad Pregătirea planului 


Un plan de afaceri este o descriere completă a unei afaceri şi а previ- 
ziunilor sale pentru următorul an sau pentru următorii trei sau cinci 
ani. El explică în ce constă afacerea (sau în ce va consta, dacă este una 
nouă); arată cine va cumpăra produsul sau serviciul $1 de се; 
furnizează previziuni financiare pentru a-şi demonstra viabilitatea, 
indică resursele financiare disponibile şi explică necesarul de 
finanţare. 


Un plan de afaceri scris este totuşi o estimare a tuturor acestor com- 
ponente la un anumit moment. Gândurile şi ideile pe care le ai 
înainte de a te lansa într-o afacere se vor schimba cu siguranță după 
ce aceasta va demara. Planul tău de afaceri este bine să reflecte 
îmbogățirea experienţei tale. Foloseşte planul pentru a compara expe- 
rienţa şi rezultatele actuale cu previziunile inițiale şi schimbă-l ori de 
câte ori crezi că este necesar. Aceasta îţi va da posibilitatea de a 
menţine lucrurile sub control şi te va ajuta să-ți planifici succesul. 


Aspiraţiile personale influențează modul în care priveşti posibilitatea de 
a fi propriul tău şef şi alegerea afacerii pe саге ai dori să o porneşti. 
Începi o afacere doar pentru distracţie sau vrei să faci şi bani? O eva- 
luare a punctelor tale tari şi slabe te va ajuta să te concentrezi asupra 
acelor bunuri sau servicii pe care afacerea ta le poate produce, să identi- 
fici competențele necesare și să le dezvolți. Cercetarea pieţei în саге 
acționezi te va ajuta să identifici atât oportunitățile venite din partea 
clienţilor, cât şi amenințările din partea concurenței. Din toate acestea, 
vei putea să-ți faci o idee clară despre afacerea ta, despre direcţia în care 
ar trebui să te îndrepți şi despre modul în care ai putea să mergi în acea 
direcţie. Va trebui să te gândești atât la resursele necesare - bani, 
echipamente, locaţii, personal -, cât şi la modul în care vor fi utilizate. 


Pui Model de elaborare 


Acest ghid este organizat pe secțiuni care se referă la principalele ele- 
mente care trebuie cuprinse într-un plan de afaceri scris. Ghidul su- 
gerează un cadru organizat în care poţi descrie afacerea, piața 
potenţială, modul de funcționare și detaliile financiare. Acest ghid are 
scopul de a-ţi arăta cum să culegi şi să pui „cap la cap“ toate infor- 
maţiile pertinente legate de afacerea ta, într-un singur document 
coerent. El nu îţi va da răspunsuri la toate întrebările, dar te va îndru- 
ma să găsești singur soluţii. Această broșură are doar caracter orienta- 
tiv. Dacă tu crezi că informaţiile pot fi ordonate mai bine și mai logic 
într-o altă formă decât cea sugerată aici, ești liber să le aranjezi şi alt- 
fel. Totuşi, foloseşte acest ghid ca o listă de verificare, pentru a fi sigur 
că nu ai omis nici o informaţie esenţială. Exemplele reale de planuri 
de afaceri îți vor arăta că și alții au folosit cu succes acest format de 
plan. 
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Pau dd Alcătuirea planului de afaceri 


Planul se va baza pe informaţiile colectate de tine din diverse surse. 


Pentru majoritatea firmelor, planul de afaceri este principala metodă 
de a convinge eventualii finanțatori de faptul că afacerea este viabilă și 
că titularul este hotărît şi capabil să reuşească. De aceea este impor- 
tant să analizezi conținutul cu atenţie $1 să-l prezinţi într-un mod cât 
mai profesional. 


Planul de afaceri trebuie prezentat într-o formă în care să poată fi 
înţeles rapid și cu uşurinţă. Planul de afaceri efectiv nu trebuie să se 
întindă pe mai mult de 10-12 pagini, cu mai multe detalii, dacă este 
necesar, în anexe. Astfel planul va fi uşor de folosit, ca un document 
în care, atât tu cât și potenţialii finanțatori, veţi găsi informaţiile 
manageriale de care aveţi nevoie. 

Este bine să ştii că unii finanțatori solicită prezentarea unor 
părți/capitole ale planului într-o formă extinsă, și de aceea este posibil 
să necesite un număr mai mare de pagini. O informare prealabilă 
despre cerinţele finanțatorului te va ajuta în dimensionarea corectă а 
planului tău de afaceri. 

Gândeşte planul de afaceri ca pe un instrument de marketing prin 
care te prezinţi pe tine eventualilor finanțatori. Trebuie să fii onest, 
dar în același timp să te prezinţi într-o lumină cât mai favorabilă. Va 
fi mai uşor pentru niște oameni ocupați, ca de exemplu bancherii, să 
citească $1 să asimileze mai rapid informaţiile de care au nevoie. 


Vei observa că unele dintre exemple sunt scrise la persoana a treia (ex: 
«Berăria „Noroc“ a fost fondată în mai 1993 » în loc de „Firma mea a 
fost înfiinţată în mai 1993“). Aceasta este o practică recunoscută, 
deoarece pare mai profesională, dar nu înseamnă în nici un caz că 
este obligatorie. 


Prezentarea 


Coperta reprezintă prima impresie a cititorului asupra afacerii şi deci 
trebuie să arate cât mai profesional. Trebuie să conţină numele și 
logo-ul firmei, dacă există, cât şi numele tău. O copertă bine realizată 
va atrage atenţia şi interesul finanțatorilor. Trebuie să faci toate efor- 
turile ca planul să fie tehnoredactat (nu prezenta planul afacerii tale 
scris „de mână“), ceea се îl va face mai uşor de citit. 
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Pad Conţinutul planului de afaceri 


Sumarul 


Chiar dacă sumarul este prima secțiune pe care cititorul o parcurge, 
еа se scrie de obicei ultima. Totuși, fiind prima parte care se citeşte, 
vom începe cu ea. 


Sumarul trebuie să descrie pe scurt afacerea și să sublinieze scopul 
său. Trebuie să explice cum va fi atins acest scop și de ce este 
proprietarul persoana capabilă să facă posibil acest lucru. 


Dacă unul dintre obiectivele planului este acela de a obţine fonduri, 
atunci o schiță foarte simplă va atrage atenţia posibililor finanţatori și 
le va trezi interesul suficient de mult încât să citească mai departe. 
Ține minte că cei care îţi vor citi planul şi vor evalua afacerea sunt 
persoane foarte ocupate. Scoate în evidență punctele forte ale afacerii 
tale și explică de ce ar trebui să fii sprijinit. Precizează cifra de afaceri 
pe care o preconizezi pentru anul următor şi profitabilitatea aferentă. 
Dacă ai deja o firmă, descrie pe scurt activitatea anterioară şi oferă în 
special detalii despre cifra de afaceri și profitul din ultimii 1 sau 2 ani. 
Arată care au fost performanțele afacerii tale față de cele ale con- 
curenților și care au fost marile realizări pe care le-ai obținut. 


În fine, indică suma de bani de care ai nevoie şi sursele la care te-ai 
gândit. 


LU Exemplu: „Ferma Рореѕси“ 


Scurtă descriere a afacerii - activități: 


m Creşterea pentru producţia de lapte a unui număr constant de 20 
vaci de lapte selecționate 51 bonitate din rasa Bălțată Românească. 


m Creşterea pentru carne a tăurașilor rezultați din fătări. 


m Creşterea tineretului femel pentru înlocuirea animalelor reformate 
din ferma proprie şi pentru vânzare ca matcă pentru terți. 


Plan de afaceri 


Conţinut: 


Sumar 

Afacerea 

Produsul sau serviciul 
Piaţa 

Planul de marketing 
Management $1 organizare 
Previziuni financiare 
Indicatori financiari 


Cerinţe financiare 
Anexe 
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Afacerea 


Această secțiune va descrie pe scurt scopul şi obiectivele afacerii. 
Indiferent dacă afacerea este nouă sau deja existentă, precizează cine 
este proprietarul. 


Dacă afacerea este mai veche, descrie-i istoria şi performanţele până la 
zi. Care este volumul vânzărilor? Care este rentabilitatea? Care este 
valoarea ei netă? Prezintă aici grafice care rezumă activitatea, iar în 
anexe bilanţul şi contul detaliat de profit $1 pierdere. Cum se compară 
firma din punct de vedere al performanţelor cu competitorii? Cum a 
luat naştere (ex: prin împrumuturi, credite nerambursabile)? Care au 
fost principalele realizări? 


Precizează cadrul legal şi forma de organizare a societății. Declară, 
dacă este cazul, acele particularități ale afacerii tale, cum ar fi o carac- 
teristică de unicitate a produsului/serviciului sau dacă acesta este în 
conformitate cu standardele ISOgooo. 


ВА | Exemplu „,Patiseria Flora“ 


Obiectivele concrete ale afacerii în următorii 2-5 ani: 

Obiectivul principal îl reprezintă vânzarea întregii producţii obținute 
la o utilizare de 100% a capacităţilor de producţie. Administratorul, 
în mod realist, doreşte ca în al cincilea an să vândă produse în va- 
Іоаге de 98.000 USD, ceea ce reprezintă vânzarea întregii cantități de 
produse care se poate obţine cu echipamentele prevăzute. 
Obiectivele pe termen scurt, pentru următorii 2 ani, reprezintă 
realizarea produselor de o calitate superioară concurenței şi 
recunoaşterea calităţii produselor de către clienți. 


Dimensiunea afacerii: 


Venituri: 

Anul Utilizarea capacităţii de producţie (%) Valoare/an - USD 
1 75% 73-500 

2 80% 78.400 

3 85% 83.300 

4 90% 88.200 

5 100% 98.000 


Valoarea producţiei de produse de patiserie, nominalizată în USD/an, 
este de 98.000 USD, la un curs de schimb de 33.000 lei/USD. 


Valoarea producţiei de 98.000 USD/an a fost calculată la vânzări zil- 
nice de 11.000.000 lei/zi, timp de 24,5 zile pe lună, la un curs de 
schimb de 33.000 lei/USD. 
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Veniturile sunt obținute din vânzarea zilnică a următoarelor produse: 


Denumire produs Gramaj Cantitate x preţ/buc. 
Merdenele 70g 400 x 5.000 lei 
Ştrudel cu mere 90 g 200 x 6.000 lei 
Ştrudel cu brânză 90 g 100 x 6.000 lei 
Dobrogene cu brânză 100 g 150 x 6.000 lei 
Dobrogene cu carne 100 g 50 x 7.000 lei 
Pateuri cu brânză 50 g 200 x 5.000 lei 
Pateuri cu ciuperci 50g 150 X 5.000 lei 
Brânzoaice 100 g 100 x 5.000 lei 
Corn cu ciocolată 100 g 50 x 6.000 lei 
Corn cu gem 100 g 50 x 5.000 lei 
Pizza 180 g 100 X 12.000 lei 
Cozonăcei 100 g 200 х 5.000 lei 
Cremşnit 100 g 50 x 7.000 lei 
Rulouri cu vanilie 120 g 100 x 6.000 lei 
Total zilnic 11.000.000 lei 


Valoarea totală proiectată a veniturilor și a profitului: 


1 2.425.500 73.500 13.222 75% 
Anul  Valoare/an Valoare Valoare profit net/an Capacitate 
- mii lei - venituri/an după Ha o 
y _ generate de credit 
USD USD - 

2 2.587.200 78.400 15.857 80% 

3 2.748.900 83.300 26.187 85% 

4 2.910.600 88.200 28.184 90% 

5 3.234.000 98.000 32.177 100% 


2. Scopuri şi obiective 


Descrie scopurile şi obiectivele afacerii tale. 


Produsul sau serviciul 


Descrie produsul sau serviciul pe care îl vinzi, sau pe care urmează 
să-l vinzi, într-un limbaj pe care orice cititor să-l poată înţelege. Evită, 
pe cât posibil, aspectele foarte tehnice. Dacă unii cititori vor dori 
informaţii tehnice mai detaliate le vor solicita. Poţi include asemenea 
informaţii în anexe. 


Explică de ce clienţii vor dori să îți cumpere produsul/serviciul. Ce 
nevoi satisface acesta? Descrie nu numai caracteristicile acestuia, dar 
şi beneficiile pe care le aduce (de exemplu: ușurința în utilizare, 
confort, siguranță, economie, flexibilitate, gust etc.). Ţine minte! 
Clientul cumpără de fapt aceste beneficii, deși tu oferi anumite carac- 
teristici. Sunt unele dintre aceste caracteristici unice? Oferă detalii 
despre licenţă, înregistrarea logo-ului sau copyright/drept de proprie- 
tate intelectuală. 
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LU Exemplu: „Ferma Popescu“ 


Descrierea exactă a produsului: 

Principalul produs care se obţine în fermă este laptele. Producţia de 
lapte este influențată de o serie de factori foarte importanți, care, 
dacă sunt neglijați, se poate ajunge la acumulare de pierderi și în final 
la lipsa de rentabilitate a fermei. Aceşti factori sunt încadrați în două 
categorii: 


Factori interni sau genetici: 


m Foarte importantă este populația (rasa) din care face parte ani- 
malul, care influențează potenţialul biologic, rasele specializate 
fiind cele mai indicate. 


m Vârsta: dupa cum se ştie, Bălțata Românescă realizează producţia 
maximă la lactaţia a III-IV-a menţinându-se până la а V-VI-a, după 
care începe să scadă treptat, durata de exploatare fiind de până la 
Х-ХП lactaţii la unele exemplare. 


m Constituţia animalelor: Bălțatele Româneşti sunt cele mai bune 
pentru producţia de lapte şi carne. 


m Starea de sănătate: aceasta constituie un factor hotăritor și indis- 
pensabil pentru exteriorizarea potenţialului individual de 
producţie. 


Factori de mediu și tehnologici: 


a Activitatea de reproducție: sunt foarte importante service-perioada 
şi regularitatea fătărilor. 


a Dinamica producţiei de lapte după fătare: o importanţă deosebită o 
are cunoaşterea curbei de lactaţie; (spre exemplificare: se prezintă 
schema curbei de lactaţie). 


3 . Descrierea produsului 


Descrie-ţi produsul sau serviciul. În particular, explică-i caracteristi- 
cile pe care le are şi beneficiile pe care le produce. 


Piaţa 


Defineşte cu atenţie ceea ce crezi că va fi grupul tău de clienţi sau 
„pieţele-nişă“. Cercetarea de piață pe саге ai întreprins-o {1-а sugerat 
probabil să-ți îndrepți atenţia către o anumită piaţă (piaţa țintă) sau 


către un segment anume (segment țintă). 


Punctează rezultatele cercetării pe care ai întreprins-o - atât cea pri- 
mară cât şi cea secundară sunt deopotrivă importante -, incluzând 
informaţii rezumate sub formă de tabele sau grafice. Informaţii supli- 
mentare detaliate pot fi cuprinse în anexe. 


Trebuie să poți demonstra că există o piaţă pentru produsul/serviciul 
tău. Care este dimensiunea totală a pieţei? Estimează cererea proba- 
bilă pentru produsul sau serviciul tău pe termen scurt $1 lung şi justi- 
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fică modul în care ai ajuns la această estimare. Pe baza unor asemenea 
informaţii îţi vei previziona şi volumul vânzărilor. 


Există anumite bariere vis-à-vis de intrarea pe piață? Dacă da, care 
sunt acestea și cum pot fi ele depășite? 


Exemplu: „Patiseria Flora“ 


m Definirea pieţei: 
Piaţa căreia i se adresează produsele principale este formată din 
clienţi, persoane fizice sau juridice, din București, sectoarele 4 şi 5. 


m Localizarea pieţei: 
Piaţa țintă este cea locală, aferentă locului de amplasare а magazinu- 
lui de producţie şi desfacere pentru produsele de patiserie. 


Calitatea produsului permite să ne adresăm celor mai exigenți con- 
sumatori, deci piața va fi extinsă la întregul nivel al municipiului 
Bucureşti. 


m Iendinţele actuale ale pieţei: 
Piaţa produselor de patiserie, în Bucureşti, este una constantă și cu 
uşoară tendință de creştere. 


m Caracteristicile cererii: 

Cererea pentru produsele de patiserie este zilnică. 

În sezonul de toamnă-iarnă (aprox. 6 luni din an) cererea crește sub- 
stanţial, fenomenul regăsindu-se ca atare şi în creşteri importante ale 
veniturilor. 


ш Tipul de clienţi: 

Clienţi persoane fizice, care lucrează sau învaţă în apropierea locului 
de desfacere (cum ar fi angajaţii de la întreprinderile „Vulcan“ sau 
„Electromagnetica“, elevii de la Liceul „Bolintineanu“ sau de la școlile 
învecinate, precum şi persoanele care se opresc în staţiile de autobuz - 
liniile 117, 220, sau de tramvai - liniile 32, 34, 12). 


Clienţi persoane juridice care desfac produsele cumpărate prin maga- 
zine şi puncte de desfacere proprii. 


m Principalii concurenţi: 

În prezent nu se identifică nici un fel de concurenţă, producția este 
mult mai scăzută decât cererea, iar în imediata apropiere nu există 
alte firme care să producă şi să desfacă produse similare de patiserie. 


4 . Descrierea pieţei 


Descrie piața produsului sau serviciului tău. Explică cercetarea de 
piaţă ре саге ai realizat-o și estimează vânzările probabile. 


Planul de marketing 


Ai descris scopul afacerii în sumar sau în capitolul dedicat prezentării 
afacerii. Acel scop trebuie tradus în obiective de marketing, care vor 
ajuta la realizarea sa. Obiectivele trebuie să fie cuantificabile, măsura- 
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bile, îndrăznețe $1 posibil de atins. Dintre obiectivele „clasice“, putem 
numi: profitabilitatea, sporirea vânzărilor, diversificarea şi creşterea 
cotei de piață. 


Obiectivele pot include, de exemplu: 


m vânzarea a 220 de bucăţi şi încasări de 2 miliarde de lei în 2002, 
sau 

m realizarea unei rate a profitului brut de 45%, 
sau 


m câştigarea unei cote de 18% dintr-o anumită piață. 


Planul de marketing folosit pentru obținerea acestor scopuri poate fi 
descris prin politica celor „4P“: produs, poziţionare (distribuţie), preț 
şi promovare. Poziționarea aleasă va influența modul în care imple- 
mentezi politica celor „4P“. 


Precizează cum dorești să poziţionezi firma (şi produsul) pe piață. 
Este produsul unul de calitate, adresat unei piețe specializate (în acest 
caz este nevoie să calculezi un preț adecvat - preţ de vârf)? Această 
strategie este cunoscută sub numele de diferențiere. Sau este un pro- 
dus simplu, a cărui diferenţiere față de cele ale concurenţei se face 
numai prin prisma prețului? În acest caz avem de-a face cu strategia 
„costului de referință“. 


Produsul 


Deja ai descris produsul/serviciul. Elaborează planuri de dezvoltare 
viitoare, să spunem pentru următorii doi ani. Vei lansa produse 
adiționale pe măsură ce vei începe să câştigi bani? Vei propune un 
produs-pilot pentru a testa piața? Vei lărgi ulterior gama de produse? 


Poziționarea - Distribuţia 


Localizarea afacerii şi modul în care îţi distribui produsul sunt 
deopotrivă importante. Cum va ajunge produsul la clienți - direct sau 
prin revânzători (engrosiști sau detailiști)? Cum va fi transportat către 
punctul de vânzare? 


Dacă clienţii se deplasează la locul de vânzare, este acesta ușor accesi- 
bil? Se asociază locul respectiv cu imaginea generală pe care o doreşti 
pentru firma ta? Explică de ce ai optat pentru locul respectiv. 


Preţul 


Prețul trebuie să acopere toate cheltuielile şi să asigure și un profit. 
Trebuie să explici cum ai luat decizia stabilirii prețului. 


Dacă alegi o strategie de diferenţiere, atunci calitatea şi serviciile 
primează cu siguranță în fața prețului. Dacă alegi o strategie a costului 
de referinţă, va trebui să stabileşti preţul în funcţie de prețurile practi- 
cate pe piaţă şi apoi să-ți controlezi costurile astfel încât vânzând la 
prețul respectiv să poţi obţine un profit. 
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Promovarea 


În final, trebuie să explici strategia promoţională - cum intenționezi 
să pătrunzi pe piaţă şi să-ţi faci cunoscută existența în rândul con- 
sumatorilor. 


Prezintă metoda prin care îţi vei promova produsul/serviciul (de 
exemplu: prin reclame, prin poştă, prin broşuri răspândite din uşă în 
uşă etc.). 


Exemplu: „Ferma Рореѕси“ 

1. Politica produsului: 

m Laptele de vacă este oferit în condiția de preluare loco fermă, răcit 
în tancul de răcire cu o capacitate de 580 litri. Deci preluarea se va 
face direct, fără manipulări libere ale produsului, prin transferul 
mecanic al laptelui din tancul de răcire în cisterna de transport, 
proprietatea beneficiarului. 

2. Politica de preţuri: 

m Preţuri de vară - mai scăzute - 4.500 lei/litru. 


m Preţuri de iarnă - mai ridicate cu боо lei/litru. 


ш Preţurile au inclusă prima oferită producătorilor de către Guvern 
(500 lei/litru). 


m Se va prevede o politică de majorare a prețurilor de achiziție са 
urmare a marjei de potenţial de Іа 0,15 USD la 0,18 USD/litru, preţ 
de achiziție în țările Comunităţii Europene. Condiţiile de calitate 
ale produsului oferit permit această tendinţă. 

п Preţurile de achiziție au posibilitatea să le depășească pe cele oferite 
de concurenţă, urmare a condițiilor de calitate superioară ale pro- 
dusului. 

3. Politica de distribuţie: 

m Vânzare directă - loco fermă. 

m Modalităţi de vînzare: 

- cu ridicata; 

- costurile de transport suportate de către beneficiar. 


4. Mijloacele de promovare/reclamă: 


m Participarea la târguri şi expoziţii - prezentarea vacilor de lapte şi a 
junincilor. 


п Invitarea potenţialilor fermieri interesaţi în adoptarea sistemului de 
creştere, întreținere şi vânzare a produsului. 


m Promovarea calității produsului - laptele muls mecanic și 
condiționarea acestuia în fermă - prin presă şi la radio. 


m Promovarea calităţii produsului - laptele obținut de la vaci alimen- 
tate cu furaje realizate cu tehnologii organice - prin presă, la radio 
şi televiziune, la târguri $1 expoziţii. 
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5. Planul de marketing 


Descrie planul de marketing. 


Management şi organizare 


Este important să demonstrezi că ești capabil să îndeplinești sarcinile 
pe care le presupune afacerea. Concentrează-te numai asupra ele- 
mentelor „cheie“: 


Oamenii 


Prezintă personalul implicat, evidențiind punctele lor tari și calitățile 
pe care le pun în slujba afacerii. Aici pot fi incluse: aptitudini tehnice 
(de exemplu cunoștințe de tâmplărie sau abilități de vânzare), carac- 
teristici personale (entuziasm, capacitatea de a lucra sub presiune), 
educaţie și pregătire de specialitate. Dacă dorești, poți prezenta în 
anexe Curriculum Vitae al persoanei/persoanelor din posturile „cheie“. 
Dacă există puncte slabe, explică modul în care vor fi depășite (de 
exemplu, prin subcontractarea unei părți a procesului de producție). 


Procesul de producţie 


Descrie procesul de producție (dacă este cazul) şi subliniază avantajele 
față de competitori. 


Localizarea 


Cititorul este întotdeauna interesat de motivele care au determinat 
alegerea unei locaţii; descrie localizarea în sine, incluzând detalii 
despre eventualele licenţe necesare, autorizaţii sanitare şi de securi- 
tate, alte avize. 


LU Exemplu: „Fun On-line“ 


Managementul afacerii: 
Firma va fi structurată pe 3 compartimente: 


п Publishing - realizarea conţinutului site-ului, coordonarea 
activităților colaboratorilor (specialişti în turism, sport, jurnalism 
etc.) 


m [Т - dezvoltare software, întreţinere hardware etc. 


m Marketing - implementarea strategiei de marketing, contactul cu 
clienţii, dezvoltarea şi administrarea magazinului virtual de echipa- 
ment sportiv etc. 


Echipa managerială: 


m D.B. - va coordona Departamentul Publishing. El are experienţă ca 
jurnalist în turism, fiind şi absolventul unui curs specializat. 
Cunoaşte piața de turism din România $1 din câteva {агі europene. 
Totodată, el уа fi şi Director General al firmei. 


m F.G. - va coordona Departamentul Marketing. Ea are experienţă ca 
şi consultant comercial la o societate de comerţ și prestări servicii. 
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m N.A. - va coordona Departamentul IT. Cunoaște bine softurile 
necesare construcției site-ului și are experienţă în întreținerea apli- 
caţiilor software şi a rețelelor informatice. 


Personal: 


m Departamentul Publishing - va avea mai mulți colaboratori, selec- 
tionați pe baza cunoştinţelor în diverse domenii. De asemenea, se 
va construi o rețea naţională de corespondenţi de ştiri. 


m Departamentul Marketing - va include iniţial un angajat perma- 
nent, având ca atribuţie de bază dezvoltarea $1 administrarea bazei 
de date pentru rezervările on-line. Va avea studii în turism. 


m Departamentul IT - va funcționa inițial pe bază de colaborări pen- 
tru anumite proiecte. Pe măsura dezvoltării afacerii va mai exista 
un angajat permanent, cu studii şi experienţă IT. 


6. Conducerea afacerii 


Descrie modul în care vei conduce și organiza afacerea. Cine vor fi 
persoanele implicate şi care sunt competențele lor? Care sunt nevoile 
lor de dezvoltare? Include și o explicare a modului în care vei moni- 
toriza performanțele afacerii, începând chiar din prima fază a acesteia. 


Analiza pragului de rentabilitate 


După ce ai estimat costurile probabile și ai determinat prețul la care 
îți vei vinde produsul sau serviciul, poți aprecia exact cât de mult tre- 
buie să vinzi pentru a-ți acoperi costurile - fie sub forma numărului 
de unități vândute, fie a numărului de ore lucrate în mod productiv. 
Nivelul vânzărilor pentru care încasările sunt egale cu costurile totale 
este cunoscut sub numele de prag de rentabilitate. Dincolo de acest 
prag începi să realizezi profit. 


valoare 
=> Prag de rentabilitate 


| cantitate 


--- Venituri din vânzări --- Costurile totale —— Costurile fixe 


Punctul pentru care linia vânzărilor se intersectează cu cea a 
costurilor totale este pragul de rentabilitate. 


7. Pragul de rentabilitate 


Explică modul în care ai calculat preţul pentru produsul sau serviciul 
tău şi care este pragul de rentabilitate aşteptat. Menţionează marja de 
siguranță. 
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Previziuni financiare 


Cele două necesități principale din punct de vedere financiar sunt 
obținerea unui profit și generarea unei cantităţi suficiente de bani 
disponibili pentru a plăti furnizorii, personalul şi alte cheltuieli care 
pot apărea. Obiectivul acestui capitol al planului este de a demonstra 
că afacerea va îndeplini aceste două cerinţe. Realizează previziunea 
pentru cel puţin un an. Dacă se întrevede o investiție substanţială sau 
dacă este puţin probabil ca afacerea să-şi dovedească profitabilitatea 
încă din primul an, atunci ar putea fi util să realizezi previziunea pen- 
tru un orizont de doi sau chiar trei ani. 


Această secțiune include în mod normal o previziune a fluxului de 
numerar (cash-flow), a contului de profit şi pierdere și a bilanţului. Să 
le luăm pe fiecare în parte: 


п Previzionarea contului de profit și pierdere: Volumul valoric al 
vânzărilor rezultă din secțiunea referitoare la studiul pieţei. Care 
sunt costurile directe, profitul brut, care sunt costurile de regie 
(fixe), care va fi profitul net probabil? Cum va fi acesta distribuit? 
Poate ar fi folositor să explici cum a fost obținut prețul de vânzare. 


Exemplu: „Patiseria Flora“ 
Situaţia veniturilor şi cheltuielilor- previzionat 


(Euro ) Triml | TrimIl | Trim IN | Trim IV 1 2 3 4 5 
Venituri 

A era 17.150 17.150 19.600 19.600 | 73.500 | 78.400 83.300 88.200 98.000 
Costuri 

d z р spirt сіе 13.090 13.090 14.209 14.209 | 54.599 | 56.837 | 48.384 50.622 55.097 
Profit brut 

( si б К x e) 4.060 4.060 5.391 5.391 | 18.901 | 21.563 34.916 37.578 42.903 
ШОРА 

с 395 344 292 Т, о o o 
Profit brut 3.664 3.716 5.099 5.150 | 17.629 | 21.116 | 34.916 37.578 42.903 
I it 

реро. 916 929 1.275 1.288 4.407 5.279 8.729 9.395 10.726 
Profit | 2.748 2.787 3.824 3.863 13.222 | 15.837 26.187 28.184 32.177 
nerepartizat 

Dividende 275 279 o o 1.322 1.584 2.619 2.818 3.218 
Profit 

GE oului 2.473 2.508 3.824 3.863 11.899 14.253 23.568 25.365 28.959 
E кшш 2.473 4.982 8.806 12.668 | 11.899 | 26.153 | 49.721 75.086 | 104.046 
Pierderi din 

activitatea © © © © o © o o o 
de bază 


п Previzionarea fluxului de numerar: Indică întârzierile posibile (sau 
probabile) în încasarea veniturilor şi în plata cheltuielilor. Oferă o 
previziune a fluxului de numerar prezentând o situaţie lunară a 
încasărilor şi plăţilor şi, în acest sens, finanțarea externă necesară. 
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Exemplu: „Patiseria Flora“ 
Fluxul de numerar previzionat 


(Euro ) Trim І Trim II | Trim Ш | Trim IV 1 2 3 4 5 
Resurse financiare 

la începutul 5.500 1.537 3.033 5.845 5.500 7.926 18.130 45.149 73.965 
perioadei 

Credite 15.000 о о о | 15.000 о о o o 
Vânzări 17.150 17.150 19.600 19.600 73.500 78.400 83.300 88.200 | 98.000 
lon 37.650 18.687 22.633 25.445 | 94.000 86.326 101.430 133.349 | 171.965 
Investiţia 20.424 o o о | 20.424 о о o o 
Cheltuieli 

operaționale 12.228 12.228 13.347 13.347 51.149 53.386 44.933 47.171 51.647 
Cheltuieli 

financiare - 395 344 292 241 1.272 447 О О О 
dobânzi 

Sale, dit 1.875 1.875 1.875 1.875 7.500 7.500 o o o 
Impozit 916 929 1.275 1.288 4.407 5.279 8.729 9.395 10.726 
pe profit 

Dividende plătite 275 279 o o 1.322, 1.584 2.619 2.818 3.218 
ТОЕ, 36.113 15.654 16.788 16.750 | 86.074 | 68.196 | 56.281 59.384 | 65.590 
уз 1.537 3.033 5.845 8.695 | 7.926 | 18.130 | 45.149 | 73.965 | 106.375 


m Ideal ar fi să incluzi $1 o previziune a bilanţului - altfel potenţialul finanţator va încerca să contureze el însuși 
un asemenea bilanț pe baza altor date decât cele ре care i le-ai furnizat, situaţie în care este posibil ca afacerea 
să fie prezentată altfel decât ţi-ai dori. Realizând chiar tu bilanţul, ai posibilitatea să scoţi în evidență unele 
mijloace fixe sau stocuri care nu se regăsesc în previziunea cash-flow-ului. 


Exemplu: „Patiseria Flora“ 

Bilanțul previzionat 

(Euro ) Trim I Trim Il | Trim IM | Trim IV 1 2 3 4 5 

A. Total activ 23.046 24.570 26.672 28.660 | 27.891 | 34.644 56.864 82.305 | 11.417 

Active circulante 3.485 5.872 8.836 11.686 10.918 21.122 46.792 75-684 | 108.247 

Di ibilități 

a ч 1.537 3-033 5.845 8.695 | 7.926 | 18130 | 45149 | 73.965 | 106.375 

Active curente 1.948 2.839 2.992 2.992 2.992 2.992 1.643 1.719 1.872 

Active fixe 

(la valoarea 19.561 18.699 17.836 16.973 16.973 13.523 10.072 6.621 3.171 

rămasă) 

Pierderi o o o o o o o o o 

Pierderi din anii 

precedenţi o o o o o o o o o 

B. Total pasiv 23.046 24.570 26.672 28.660 27.891 34.644 56.864 82.305 11.417 

Obligații curente 1.948 2.839 2.992 2.992 2.992 2.992 1.643 1.719 1.872 

а 13.125 11.250 9.375 7.500 7.500 o o o o 

Capital propriu 7.973 10.482 14.306 18.168 | 17.399 31.653 55.221 80.586 | 109.546 
ital social + 

Е 2500 9.200 5:500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 5.500 

Profit rti 

ea iai 2.473 2.508 3.824 3.863 11.899 14.253 23.568 25.365 28.959 

a o 2.473 4.982 8.806 о 11.899 26.153 49.721 75.086 


Indicatori financiari 


Indicatorii financiari constituie instrumente de analiză care te ajută să înţelegi mai bine rezultatele și poziția 
financiară a firmei tale, cât și modul în care a fost utilizat patrimoniul acesteia. 
Ei sunt calculaţi ca rapoarte între diferitele posturi cuprinse în bilanţul contabil şi în contul de profit şi pierdere. 
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Cei mai importanți indicatori financiari pot fi grupaţi în următoarele 
categorii: 

m de lichiditate; 

m de profitabilitate; 

m de acoperire financiară; 

m de activitate. 


Indicatori de lichiditate 


Lichiditatea măsoară capacitatea unei firme de a-și plăti obligaţiile 
curente (аза numitele pasive pe termen scurt) atunci când acestea 
devin scadente (exemplu: achitarea unui furnizor de la care o firmă a 
primit materii prime sau mărfuri pe credit atunci când termenul de 
plată prevăzut prin contract devine scadent). 


Poţi exprima lichiditatea prin prisma următorilor indicatori: 


1) Rata curentă a lichidităţii - Acest indicator ia în considerare acele 
active - mijloace circulante - care pot fi transformate pe termen scurt 
în lichidităţi (bani) $1 este dat de raportul între activele curente şi 
obligaţiile curente. 


RATA CURENTĂ A LICHIDITĂŢI = ACTIVE CURENTE 
OBLIGAȚII CURENTE 


sau = ACTIVE RELATIV LICHIDE 
OBLIGAȚII CURENTE 


Totalul activelor curente şi totalul obligaţiilor curente sunt preluate 
din bilanţul contabil. În totalul obligaţiilor curente se introduc şi 
obligaţiile ce decurg din creditele pe termen scurt (în situația în care 
acestea sunt utilizate pentru constituirea de active curente - stocuri). 
Acest indicator îţi arată ce lichidităţi pot fi disponibilizate pentru a 
acoperi orice solicitare de bani din partea furnizorilor, băncilor, fiscu- 
lui sau acţionarilor. El măsoară capacitatea unei firme de a-și plăti 
datoriile (obligaţiile) curente la termenul când acestea devin scadente. 
Ca regulă generală acest raport poate fi 2:1, ceea ce înseamnă că este 
recomandat ca o firmă să posede de două ori mai multe active 
curente decât obligaţii curente la un moment dat. 

Atunci când prezinţi planul unui bancher sau unui creditor în vede- 
rea obținerii unui credit, acesta doreşte ca rata lichidităţii să fie cât 
mai mare, pentru ca riscul de neplată să fie cât mai mic. Pe de altă 
parte, tu, ca manager, preferi să „transformi“ banii în mărfuri decât 
să-i păstrezi sub formă de numerar. Aşadar, nici un nivel foarte ridi- 
cat al acestui indicator nu este recomandabil, deoarece generează 
unele dubii asupra eficienţei cu care îți utilizezi lichiditățile. 

Cele două situații prezentate relevă faptul că nivelul de lichiditate nu 
trebuie să constituie un „tabu“; el trebuie să corespundă cât mai bine 
necesităților firmei tale şi conjuncturii de piață în care aceasta 
operează. 


2) Rata rapidă a lichidităţii sau „testul acid“ - Acest indicator ia în 
considerare acele active - mijloace circulante - care pot fi transfor- 
mate rapid în bani şi este raportul între activele curente minus 
stocurile (care pot fi transformate în bani într-un timp mai îndelun- 
gat) şi obligaţiile curente. 


RATA RAPIDĂ A LICHIDITĂŢI = ACTIVE CURENTE - STOCURI 
OBLIGAȚII CURENTE 


sau = ACTIVE FOARTE LICHIDE 
OBLIGAȚII CURENTE 


Ca regulă generală acest raport poate fi 1:1. 
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„Testul acid“ este mai riguros în măsurarea lichidităţii unei firme 
decât rata curentă de lichiditate, deoarece include doar cele mai 
lichide active curente - acelea care se regăsesc deja în forme lichide 
(disponibilități băneşti) $1 cele care pot fi rapid transformate în 
numerar (clienţi sau debitori). Totalul activelor curente, stocurilor şi 
totalul obligaţiilor curente se preiau din bilanţul contabil. 

Există situaţii (extreme) în care poți fi somat să plăteşti unele datorii 
într-un timp mai scurt decât scadențele convenite. În asemenea 
situații numerarul ре care îl deţii în casierie şi în bănci reprezintă 
prima sursă de acoperire a obligaţiilor. Poţi de asemenea să-ți somezi 
clienţii să-și plătească datoriile scadente; dar este puțin probabil să-ți 
poți transforma foarte rapid stocurile în lichidităţi, datorită, spre 
exemplu, conjuncturilor nefavorabile de piață. De aceea, în formula 
de calcul acestea sunt eliminate, ceea ce justifică şi denumirea de „test 
acid“ a indicatorului (stocurile sunt „topite“ din formula de calcul a 
ratei curente de lichiditate). 

Interpretarea de către bancher sau creditor a indicatorului este de 
asemenea în contradicţie cu interpretarea unui manager de firmă. 
Bancherul dorește ca firma să înregistreze la acest indicator rate sen- 
sibil apropriate de 1 la 1. Ca manager, realizezi însă faptul că surplusul 
de active curente blochează numerarul și că aceste active nu îţi aduc 
nimic până nu sunt transformate în produse sau mărfuri care să fie 
vândute şi plătite de către clienți. 


Indicatori de profitabilitate 


Aceşti indicatori sunt саісиа{і în scopul de a cunoaște care sunt posi- 
bilitățile de dezvoltare viitoare a activităţilor firmei. 

Întreprinzătorii realizează vânzări şi cumpără active în scopul de a 
obține cât mai mult profit, ceea ce va asigura dezvoltarea firmei, în 
special din resurse proprii. 


1) Rata de rentabilitate a vânzărilor 
Formula a) 


RATA DE RENTABILITATE A VÂNZĂRILOR = PROFIT BRUT 100 
VÂNZĂRI 


Indicatorul măsoară cât profit brut a fost obţinut la fiecare 100 de lei 
vânzări. Indicatorul mai este denumit şi marja profitului brut. 
Indicatorul măsoară, de asemenea, competitivitatea firmei în raport 
cu concurenții de pe piață. 


Datele necesare calculului indicatorului se regăsesc în contul de profit 
şi pierdere. 
Formula b) 


RATA DE RENTABILITATE A ACTIVELOR = — PROFIT BRUT 100 
TOTAL ACTIVE 


Acest raport indică procentul de profit brut obținut pe seama folosirii 
activelor. Cu alte cuvinte, indicatorul măsoară eficiența folosirii 
activelor firmei. Са şi în cazul indicatorului de mai sus, poţi face com- 
paraţii privind situaţia firmei tale în raport cu competitorii şi în eva- 
luarea eficienţei privind folosirea activelor de care dispune firma ta. 
Datele necesare calculului indicatorului se regăsesc în contul de profit 
şi pierdere. 


NOTĂ: Atât pentru rata profit-vânzări cât şi pentru rata profit-active se 
poate utiliza profitul net la numărător, caz în care se poate evidenția 
marja de profitabilitate netă a firmei, iar indicatorul calculat suportă ace- 
leaşi tipuri de interpretare са și în cazul în саге ai folosit profitul brut. 
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Indicatori de acoperire financiară 


1) Rata de acoperire a creditelor - Arată ce proporţie din profitul net 
al firmei (după deducerea dividendelor) va fi disponibilă pentru plata 
ratelor de credit şi dobânzilor aferente lor, în vederea rambursării 
creditelor pe termen lung. 

PROFIT NET + AMORTIZARE. - DIVIDENDE 


RATA DE ACOPERIRE A CREDITELOR = = X 100 
RATE DE CREDIT SCADENTE + DOBANZI AFERENTE 


Dacă intenţionezi să contractezi credite, acest indicator te ajută să 
apreciezi performanţele firmei tale legate de posibilitatea achitării 
creditelor asumate. Cu cât indicatorul este mai scăzut, cu atât posi- 
bilitatea firmei de a-şi plăti creditele se diminuează. 

Datele necesare calculării indicatorului se preiau din contul de profit 
şi pierdere (profit net, dividende) şi din bilanţul contabil (dobânzi şi 
rate de credit). 


2) Rata de autofinanțare - Măsoară modul în care este împărțit riscul 
financiar între creditorii firmei şi proprietarii (acționarii) ei. 
Reprezintă proporţia capitalului propriu al firmei (capital social, fon- 
duri proprii, profit) în totalul obligaţiilor asumate. 


RATA DE AUTOFINANȚARE = — CAPITAL PROPRIU__ 100 

OBLIGAȚII TOTALE 
Această rată arată în ce măsură creditorii firmei sunt protejați de risc, 
această măsură fiind dată de mărimea capitalului propriu al firmei în 
comparaţie cu sursele de finanțare atrase din afara acesteia. În prin- 
cipiu, riscul acceptat de creditorii unei firme este dat de un raport de 
2:1, adică la 1 leu disponibil din fonduri proprii un creditor este dispus 
să investească 2 lei. 
Datele necesare calculării indicatorului se preiau din bilanţul contabil. 


3) Rata de acoperire a dobânzii 

Acest indicator îţi arată ce nivel de profit (înainte de plata impozitului 
pe profit) este necesar firmei tale pentru a-şi plăti dobânda la datoriile 
contractate (dacă este cazul). 


PROFIT BRUT + DOBÂNZI 
DOBÂNZI 


RATA DE ACOPERIRE A DOBÂNZII = 


Datele necesare calculului indicatorului se preiau din contul de profit 
şi pierdere. 


4) Rata de solvabilitate 
Acest indicator arată în ce măsură o firmă îşi finanţează activităţile 
din resurse financiare proprii. 


CAPITAL PROPRIU 
TOTAL DATORII TERMEN LUNG + CAPITAL PROPRIU 


RATA DE SOLVABILITATE = 


Nivelul indicatorilor de acoperire a dobânzii și de solvabilitate se poate 
analiza eficient doar prin compararea cu mediile aceluiași indicator 
aferente ramurii economice care face obiectul de activitate al firmei 
(şi implicit ale concurenţilor). Băncile {їп cont și de aceşti indicatori 
atunci când urmează să acorde un credit firmei, dar trebuie făcută 
mențiunea că aceştia nu sunt priviţi izolați, ci impreună cu alți indica- 
tori prezentaţi în acest capitol. 
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Datele necesare calculului indicatorului se regăsesc în bilanţul con- 


tabil. 
Indicatori de activitate 


1) Rata de recuperare a creanţelor - Măsoară timpul necesar pentru 
recuperarea banilor aferenți facturilor emise și neîncasate către clienții 
sau debitorii firmei (creanţe). 


Nu uita! 
O vânzare nu poate fi considerată ca atare până când nu este încasată! 
Altfel este un cadou. 


RATA DE RECUPERARE А CREANȚELOR = FACTURI EMISE ȘI NEÎNCASATE у 365 zile 
VÂNZĂRI NETE 


Acest indicator poate fi calculat pentru orice perioadă, dar în mod 
uzual este semnificativ la intervale de 30, 90 şi 365 de zile. Calculul 
indicatorului la nivelul anului are avantajul că atenuează fluctuațiile 
lunare sau trimestriale ale vânzărilor. 


Valoarea facturilor emise și neîncasate se preia din bilanț, iar 
vânzările se preiau din contul de profit $1 pierdere. 

Trebuie să compari rata de recuperare a creanţelor cu politica de 
creditare pe care ai gândit-o. Dacă, de exemplu, politica de creditare 
este de 30 zile şi rata de recuperare a creanţelor arată 40 de zile, 
înseamnă că ai de a face cu o situație nefavorabilă, pe care trebuie să o 
remediezi. 

Această situație poate fi determinată de diferiţi clienţi care fie că sunt 
rău platnici, fie că nu dispun de bani, situaţii în care trebuie să 
acționezi ferm pentru recuperarea creanţelor. 

Dacă observi o tendinţă ascendentă la nivelul acestui indicator, tre- 
buie să fii pregătit cu sume mari de bani pentru a finanța aceste 
termene de plată mai mari, mai ales în situaţia în care vânzările cresc, 
când ai de plătit tot mai multe materii prime, mărfuri sau servicii. 


2) Rata de plată a debitelor - Indică perioada de timp necesară plății 
furnizorilor $1 creditorilor firmei, pentru bunurile şi serviciile primite, 
respectiv prestate. 


RATA DE PLATĂ A DEBITELOR = FURNIZORI + CREDITORI x 365 zile 
CHELTUIELI DIRECTE 


Această rată depinde de condiţiile oferite de furnizori şi de creditori 
pentru plata produselor, mărfurilor livrate sau serviciilor prestate. 
La fel ca și pentru rata de recuperare a creanţelor, baza de calcul 

o constituie 30, 90 sau 365 de zile. 


Rata medie de plată a debitelor nu poate depăşi condiţiile oferite de 
furnizori, respectiv creditori. 


Datele de la numărător se preiau din formularul de bilanț iar cele de 
la numitor se preiau din contul de profit şi pierdere. Ca și în cazul 
ratei de recuperare a creanţelor, calculul pe o perioadă de un an 
atenuează fluctuațiile lunare sau trimestriale ale cheltuielilor directe şi 
ale soldurilor de plătit la furnizori şi creditori. 
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Nu există o cifră „de referință“ pentru acest indicator, dar în condiţii 
normale aceasta ar trebui să fie mai mică decât rata de recuperare a 
creanţelor. 


O tendinţă ascendentă arată că ai nevoie de mai mult timp pentru 
plata furnizorilor şi astfel beneficiezi de numerar mai mult timp. 


O tendinţă descendentă arată că ўі plătești furnizorii mai repede și 
astfel va trebui să mărești valoarea numerarului pentru a putea face 
față acestei situații. 


3) Rata de rotaţie a stocurilor 


Măsoară cheltuielile directe în comparație cu valoarea stocurilor 
firmei. 


RATA DE ROTAȚIE A STOCURILOR = STOCURI x 365 zile 
TOTAL CHELTUIELI DIRECTE 


Indicatorul măsoară numărul de zile în care stocurile unei firme se 
lichidează (transformă în produse finite sau bani) şi apoi se reînnoiesc. 
Cu alte cuvinte, cu cât numărul zilelelor în care stocurile firmei se 
reînnoiesc scade, cu atât eficienţa folosirii stocurilor este mai ridicată. 
Datele necesare calculului se regăsesc în contul de profit şi pierdere. 


Concluzii 

Indicatorii financiari te vor ajuta: 

m să determini rezultatele firmei în decursul unei anumite perioade de 
timp; 

m să interpretezi aceste rezultate în vederea rezolvării unor situații 
nefavorabile; 

m să planifici activităţile viitoare; 

m să evaluezi performanţele financiare obținute în comparaţie си: 

- datele planificate anterior (ce ai previzionat în planul de afacere 
inițial); 

- rezultatele obținute în perioadele anterioare (dacă ai deja o afacere); 

- rezultatele obținute de firmele concurente. 


Trebuie să calculeazi și să analizezi periodic rezultatele financiare ast- 
fel încât să poţi lua decizii manageriale rapide şi în conformitate cu 
oportunitățile de dezvoltare existente. 


Finanţatorii sunt interesaţi de riscuri - riscul ca previziunea să nu se 
realizeze în practică, riscul ca tu să nu plăteşti împrumutul sau chiar 
riscul ca afacerea ta să nu mai existe. Le va fi mult mai uşor să ia o 
decizie dacă vei demonstra că şi tu te-ai gândit la riscuri şi dacă vei 
include o analiză a pragului de rentabilitate (explicat mai devreme) și 
o alta a situațiilor critice (riscurilor). 


ры ИЙ Analiza riscurilor 


Această analiză se prezintă sub forma unor întrebări de genul „Dar 
dacă....?“. Care ar fi efectul unei diminuări cu 10% a vânzărilor? Sau а 
unei creşteri de 20% a prețului materialelor? Poţi să-l ajuţi pe cel care 
evaluează planul prin luarea în considerare a unor asemenea întrebări 
şi estimarea în special a riscurilor generate de reducerea vânzărilor și 
creşterea prețurilor. 
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Ra Exemplu: „Ferma Popescu“ 


Riscuri ce influențează prognoza: 


m S-a urmărit ca în proiecția veniturilor prețul de achiziție al laptelui 
să fie luat în calcul doar la 0,157 USD/litru, mult mai scăzut decât 
prețul Comunităţii Europene de 0,18 USD/litru. Astfel a fost 
eliminat riscul de preț neacceptat de prelucrători. 


m Costul de producţie al furajelor s-a luat în proiecție la nivelul cos- 
turilor de producţie din fermele vegetale de profil, dar producţiile 
prevăzute a se realiza la hectar s-au diminuat cu 30%, fiind astfel 
eliminate carențele unui agicultor fără studii superioare agronomice, 
în specialitatea cultură vegetală. 


m Anii secetoși influențează doar în proporție mai scăzută zona de 
situare a fermei, regimul pluviometric în zona adiacentă Munţilor 
Apuseni fiind constant ridicat. 


п Epizootiile sunt un risc, dar însăși alegerea unei rase autohtone ca 
vacă de lapte, respectiv Bălțata Românească, diminuează acest risc, 
cunoscută fiind rezistența acestei rase la epizootii. Menţionăm că, 
în mod constant, crescătorii austrieci, unde de asemenea este 
prezentă această rasă, apelează pentru a ridica rezistența animalelor 
la epizootii, la produși importaţi din România, ferma Liblin. (Cea 
mai bine cotată vacă de lapte din rasa Bălțata Românească se află în 
proprietatea unui crescător austriac, având producţii de lapte com- 
petitive cu rasele specializate olandeze şi daneze.) 


Cerinţe financiare 


Precizează câți bani și ce alte active vor fi investite de către tine (și de 
către partenerii tăi - dacă este cazul). Detaliază câți bani ar fi necesari 
din alte surse şi explică dacă aceştia vor fi folosiți drept capital de 
lucru sau pentru investiţii (de exemplu pentru achiziționarea de 
echipamente), sau în ambele direcții. 

Dacă poţi prezenta garanții, de exemplu imobiliare, menționează-le. 
Majoritatea băncilor caută asemenea garanţii, mai ales în situațiile 
când le este solicitată o participare majoritară la capitalul afacerii. 
Oferirea unor garanţii este o dovadă a angajamentului tău și a încre- 
derii pe care o ai în afacerea ta. Este şi o demonstraţie a faptului că 
eşti dispus să riști, în special atunci când dispui de o sumă mică pe 
care să o investeșşti. 


Ra Exemplu: „Patiseria Flora“ 
Structura investiţiei $1 necesarul de surse de finanțare: 
Obiectiv investiţional Cant. | Preţ de procurare în EURO | Val. EURO | Sursa proprie | Credit 
Cuptor electric de patiserie, 
cu anexe 1 9.824 9.824 - 9.824 
Malaxor cu cuvă de 40 litri 1 3.600 3.600 - 3.600 
Echipamente de frig 1.200 1.200 1.200 - 
Echipamente de aer condiționat - 1.450 1.450 - 1.450 
Mobilier de lucru şi expunere 1.400 1.400 1.400 - 
Amenajări interioare 
(gresie, faianță, ventilaţie, altele) - 2.950 2.950 2.950 
Total investiție - - 20.424 5.550 14.874 


8. Necesarul financiar 


Prezintă cerinţele financiare totale ale afacerii şi metoda ideală prin care le-ai putea obţine; precizează cât vei 
investi tu şi dacă poți oferi anumite garanții. 
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Anexe 


Limitează pe cât posibil informaţiile suplimentare. Chiar dacă eşti de 
părere că există unele aspecte ale afacerii tale pentru care ar fi nece- 
sare lămuriri suplimentare, nu folosi acest lucru ca un motiv pentru a 
lungi prea mult lucrarea. 


În plus, faţă de elementele prezentate în prealabil, poți include: 
п fotografii; 

m devize de cheltuieli pentru echipamente și asigurările necesare; 
m informaţii despre cadrul legal - parteneriate, contracte etc.; 

m o copie a chestionarelor folosite în cadrul cercetării primare; 

п informaţii relevante obținute în cercetarea secundară. 


р | Concluzii 


Ai elaborat planul de afaceri pentru a-ți descrie afacerea, pentru a 
pune în evidență caracteristicile $1 avantajele pe care le oferă produsul 
sau serviciul tău, pentru a-ţi demonstra cunoștințele despre piață, 
pentru a furniza detalii asupra performanţelor actuale sau previziuni 
asupra celor viitoare şi pentru a-ți demonstra disponibilitatea de а 
accepta riscul. Acum poți să te gândeşti să faci un sumar/rezumat al 
planului. 


9. Sumarul 
Scrie sumarul. 


După cum am menţionat mai devreme, calitatea informaţiilor pe care 
le strângi și de care dispui pentru elaborarea planului de afaceri deter- 
mină calitatea planului însuși. În mod similar, calitatea planului de 
afaceri va determina succesul sau eşecul unei solicitări de finanțare, şi, 
poate cel mai important, calitatea planului va influenţa succesul sau 
eşecul afacerii tale. 


Ține minte că planul nu este nici un document static, пісі o simplă 
metodă de a obține informaţii; el reunește toate ideile, cercetările și 
acțiunile de care faci uz pentru a te asigura că afacerea ta va 
supraviețui şi va creşte. 


Afacerea va necesita schimbări frecvente la nivelul abordării pe 
măsură ce vor apărea noi oportunități. Modul cum vei reuşi să valori- 
fici aceste şanse va depinde de calitatea planificării, de flexibilitatea 
abordării şi de felul în care îți dezvolți și îți utilizezi pe mai departe 
planul de afaceri. 
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Tad ADRESE UTILE 


п Centrul pentru Dezvoltare Economică (CDE) 
Str. Căderea Bastiliei nr. 33, sector 1, 711391, Bucureşti 
Tel: (021) 212 0730 (021) 212 0731 

Fax: (021) 212 0729 

www.cde.ro 


m Camera de Comerţ și Industrie a României și a Municipiului București 
Str. Octavian Goga nr. 2, sector 3, Bucureşti 

Tel: (021) 322 9535 (021) 322 9536 (021) 322 9537 (021) 322 9538 (021) 322 9539 
Fax: (021) 322 9502 (021) 322 9442 

www.ccir.ro 


= Guvernul României 

Piaţa Victoriei nr. 1, sector 1, București 
Tel: (021) 314 3400 (021) 230 3660 
WWW.guv.ro 


a Ministerul Pentru Întreprinderile Mici şi Mijlocii și Cooperaţie 
Str. Poterași nr.1, sector 4, Bucureşti 
Tel: (021) 336 2180 (021) 335 2880 (021) 335 3353 


Fax: (021) 335 3413 
www.mimmc.ro 


m Ministerul Muncii şi Solidarităţii Sociale 
Str. Dem I. Dobrescu nr. 2, sector 3, București 
Tel: (021) 315 0200 (021) 315 0300 
Wwww.mmss. ro 


п Ministerul Finanțelor Publice 

Str. Apolodor nr. 17, sector 5, București 
Tel: (021) 410 3400 

www.mfinante.ro 


п Ministerul Integrării Europene 
Str. Apolodor nr. 17, sector 5, Bucureşti 
Tel: (021) 3011400 (021) 301 1414 

Fax: (021) 336 8593 

www.mie.ro 


a Fundaţia pentru Asistenţa Întreprinzătorilor din România (FAIR) 
Str. Pitar Moş nr. 29, et. 3, ap. 36, Bucureşti 

Tel/Fax: (021) 314 4446 

www. fair.ro 


п Centrul de Informare al Comisiei Europene 
Calea Victoriei nr. 88, sector 1, București 

Tel/Fax: (021) 315 3470 

www.infoeuropa.ro 


п Comisia Naţională pentru Statistică 
Bd. Libertăţii nr. 16, sector 5, Bucureşti 
Tel: (021) 312 4875 

Fax: (021) 312 4873 


a Fondul Român de Garantare a Creditelor Pentru Întreprinzătorii Privați 
Str. Mătăsari nr. 46, sector 2, 73229, Bucureşti 

Tel: (021) 252 3220 

Fax: (021) 252 3318 

www.investromania.ro/frgc.html 


CENTRUL 
PENTRU 


(8 DEZVOLTARE 
ECONOMICĂ 


CDE - Program ChiarPOŢI 
Str. Căderea Bastiliei 33, sector 1, 711391 Bucureşti, România, tel: (+40 21) 212 0730/31, fax: (+40 21) 212 0729 
www.chiarpoti.ro www.cde.ro 


